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Una perfecta conjunción de realidades y de esperanzas, piedras angulares 
del edificio de la felicidad, es la señal bajo la que nace el número que el lector 
tiene en sus manos. Señal que desearíamos imprimiera carácter a nuestra pu- 
blicación «ab in eternis», si bien no ignoramos que el destino se complace en 
alternar los momentos de felicidad con los de desesperación. Y es que, en el 
fondo, la vida de una revista no se diferencia apenas de la de un hombre. Así 
es y no podría ser de otra manera puesto que, de serlo, y por definición, de- 
jaría de ser humana. 


No es éste el pecado, al menos así lo esperamos, en que incurrimos. ¿Acaso 
una de las causas determinantes de nuestra felicidad, no es, precisamente, ia 
perfecta acogida que nos dio lo más representativo del mundo del automático 
madrileño? Si a esto añadimos el poder comprobar con nuestros propios ojos 
la pujanza y esplendor de la fabricación de máquinas automáticas accionadas 
por monedas de las empresas madrileñas, habremos adelantado algo del 
porqué de nuestro fundado optimismo. 


De todas maneras, y apesar de que los éxitos de cualquiera de los com- 
ponentes del mundo del automático la revista los considera como suyos pro- 
pios, también nosotros tenemos particulares motivos de alegría. Un ejemplo 
bien patente es el feliz desarrollo del concurso periodístico. No es ningún se- 
creto que nació con una pequeña duda por nuestra parte, duda que procurá 
bamos reprimir, y que versaba no sólo sobre su éxito como tal concurso, sino 
también sobre su financiación. Pues bien, en cuanto a lo segundo, ya casi se 
puede dar por conseguido. y en lo que respecta a lo primero, que es lo verda- 
deramente interesante, también, gracias a las últimas aportaciones, sobre cuya 
calidad el jurado dictaminará en su día. De paso no estará de más recordar 
su aplazamiento a fin de hacerlo coincidir con el PRIMER SALON NACIONAL 
DEL AUTOMATICO. 


También el SALON es motivo de satisfacción para nosotros. En efecto, al 
poco tiempo de su convocatoria por nuestra revista, hemos conseguido un 
buen número de participantes, tanto en lo que respecta a expositores propia 
mente dichos, como a simples asistentes. Todos son imprescindibles para el 
éxito que deseamos. 


Acabamos de exponerles de una manera somera, cuáles son los motivos 


de nuestro optimismo. Vamos ahora a citarles, también «a grosso modo», las 
razones de nuestras esperanzas. 


En síntesis, confiamos en seguir recibiendo muchos e 
dicos con artículos referentes a nuestras máquinas, las últimas aportaciones 
en metálico demostrativas de que los hombres responsables del automático 
han valorizado nuestro esfuerzo, y, en cuanto al SALON, la adquisición de 


los últimos stands por fabricantes españoles de automáticos. Con la ayuda 
de todos, no cabe la menor duda, lo conseguiremos. 


jemplares de perió- 


La Redacción 
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FORJADORES DEL AUTOMATICO (1) 


JULIO MARROQUIN 


D. Julio Marroquín, director comercial de la fábrica de automáticos «PE- 
TACO», no ofrece dificultad alguna para su localización. Lo realmente difícil 
ha sido encontrar su fábrica. Y es que tras el Madrid castizo de zarzuela y 
cuplé, tan asequible a todo el mundo, hay otra ciudad que surge por el ímpetu 
de unos hombres que han comprendido que, si desean su ciudad realmente 


grande, sólo pueden conseguirlo apoyándose en una fuerte industria. Este es 
el Madrid que no interesa ni al turista ni al provinciano español. Tanto el uno 
como el otro lo que quieren es pasarlo lo mejor posible, sin excesivas preocu- 
paciones. No hay duda que la Capital del Reino les ofrece motivos sobrados 
para conseguirlo de una manera cómoda y fácilmente asequible. 

Como ya hemos dicho hay otro sector en el Madrid actual. Es un sector 
Inexistente para el viajero corriente, pero muy interesante para el hombre de- 
seoso de pulsar el auténtico espíritu de una ciudad. Si además ese hombre 
llega de Barcelona... Lo malo es la dificultad material para realizarlo. Loca- 
lizar la carretera de Santa María Magdalena, ya es de sí tarea ardua. Si después 
queremos hallar la calle 1, la dificultad aumenta bastante más. De todas mane- 
ras, el fin, a veces, justifica los medios. En este caso concreto, valía la pena. 
La casa PETACO, situada, por lo tanto, en la calle 1, posee unos talleres de 
producción en serie tanto en lo que respecta a la sección de pin-balls como 
de tocadiscos, sin olvidar el taller mecánico sito en la planta baja, verdadera. 
mente modélicos en su género. Sin despreciar los servicios para los obreros 
de la Casa, demostrativos de la preocupación de la dirección en pro de una 
buena política social. 

¡Qué panorama no se divisa desde la entrada del piso superior de la fá- 
brica! A un lado, engendros de madera que recuerdan vagamente el pin-ball o 
el tocadiscos, según nos encontremos en el ala derecha o izquierda. Un poco 
más alejado, las mismas siluetas pero ya con una mayor dosis de perfección. 
Luego, a lo lejos, los aparatos ya en todo su esplendor y a punto de lanzar 
a los cuatro vientos su música ligera o sus millones... 

—¿Podría decirme, qué es lo que más producen, si tocadisco 

—Procuramos ajustarnos a las necesidades del mercado. 

—¿Qué es lo que prefieren fabricar? 

—Nos es indiferente. 

—¿Hace mucho tiempo que existe la casa PETACO? 

—Hicimos nuestras primeras máquinas allá por el año 1951 

—Creo que ahora es anónima... 

—En efecto. El año pasado la constituimos como tal. 

—Y el Sr. Renotte, ¿también forma parte de la sociedad? 

Actualmente, también, como ingeniero asesor-técnico. 

Muy bien. Dígame algo sobre sus pin-balls. 


S O pin-balls? 
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zado el modelo «primera división» y pronto PONdrerg, 
an | 


—Ahora hemos 1 0». Este último dentro de unos quince días, 
Y». ? 


en el mercado el « auto-sto 
—¿Cuánto valen sus pin-balls? 1 
_Hasta ahora 31.200 ptas., Pero variaran. 
—Hacia arriba o hacia abajo? 
—AÚ sé. ya 
e det tocadiscos Renotte puede decirme su tendencia? 
—Ahora está en 60.000 ptas. porf unidad. 
— ¿Precio de funcionamiento? 
—Normal. Dos pesetas el tocadiscos y una el pin-ball. 
¿Debería variar? 


—Sí. El del pin-ball debería subir a dos pesetas por partida, pero esto 
debe decidirlo el explotador. Nosotros sólo podemos decirle que, técnicamente, 
nuestros aparatos no ofrecen problema alguno para el caso de que se acor- 


dara aumentar el precio de las partidas. Basta y sobra con acoplarles el ac- 
cesorio correspondiente. 


—¿Sus últimos pin-balls tienen alguna novedad que pudiere justificar este 
hipotético aumento? 
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—Pues sí. Las tienen. Hemos mejorado sensiblemente el mueble, se han 
puesto patas metálicas con niveladores, monedero especial automático tipo 
americano, contador de monedas, transformador de 110 a 270... Y en el aspecto 
funcional, que es el realmente interesante para el caso, presenta cuatro circul- 
tos, con las correspondientes cuatro posibilidades de conseguir la partida gra- 
tis. En fin, se trata de una máquina muy completa. 

—¿Cree que un fabricante debe ser a la vez explotador? 

—No. Nosotros sólo vendemos a explotadores o a establecimientos. Nues- 
tra red comercial, he ahí nuestros poderes. Bien apoyada por un servicio me- 
cánico de reparaciones y repuestos. Nuestra red es total, cubre toda España. 

—¿Su opinión sobre las máquinas americanas? 

—Son muy buenas. Creo que debemos fijarnos en ellas por ser modélicas. 
De paso aprovechamos su gran experiencia y su técnica tan evolucionada. Aun: 
que nosotros nos vamos acercando en perfección, aún nos queda algo por 
aprender. Incluso en lo que respecta al juego. Podemos decir que la máquina 
americana es nuestra meta. 

—¿Teme la apertura de la Aduana? 

—Nos preparamos para que cuando esto suceda podamos ofrecer la misma 
calidad a igual precio que el extranjero. 

—«¿Participará en el Primer Salón Nacional del Automático? 


—En efecto. Tenemos tres stands. También estuvimos en la primera reu- 
nión preparatoria de Madrid. 


—¿Qué exhibirá? 

—Los dos pin-balls y el tocadiscos. 

—¿Conoce ya la Feria de Muestras de Barcelona? 

—Sí, ya hemos expuesto varias veces. 

—¿ Considera interesante la unión de los componentes del mundo del au- 
tomático? | 

—Muy interesante. Debería ser una de las consecuencias más positivas del 
Salón. 

—¿Se logrará? 

—Esperemos que sí. E 

—¿Para qué, principalmente? 

—Para proteger al explotador. 


—Bien lo necesita. Pasando a otro tema, ¿qué defectos encuentra en los 
fabricantes españoles? 


—Falta de medios, de experiencia y de unión. Creo que no todos subsis- 
tirán, pero cabe la posibilidad de que salgan otros nuevos. 

—¿Qué les aconsejaría a sus colegas? 

—Perfección de aparatos y ajuste de precios. 


—De acuerdo. ¿Ha pensado en fabricar otra clas at 
accionados por monedas? j baratos automáticos 


—No. 
tranjero. 


—Para terminar, ¿podrí 
a , ¿Podría darme algunos datos SO 5 : 
las medidas de sus naves. E bre su casa? Por ejemplo, 


No obstante creo en su porvenir, por cuanto abundan en el ex 


- POS = 


Entre las dos plantas miden 2.300 metros cuadrados. Hay montacarga; 


que las comunicé 
ura ) 
—Número de obreros: j 
: n aque Madrid es la primera plaz 
—Más de 200. Convendrá conmigo en que Madrid es la p p 


S 
O 
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pañola productora de automáticos. 

—Convengo. ¿Lo producen ustedes todo? | 

—Prácticamente, sí. Excepto el motor que 05 llega de Barcelona. Tene 
mos talleres de carpintería, de mecánica, de pintura, de prototipos, ete, Cor 
una sección especial de amplificadores de sonido dirigida por el propio Re 
notte, 

—Finalmente, ¿qué me dice de nuestra revista? 

—Le diré nuestro deseo: Que sea de verdad portavoz de todo el automáti 


co, que si se hace algo bueno se diga claramente, pero que cuando se hags 
alguna cosa mala, sea quien fuere el culpable, también se diga. Siempre le 
verdad para bien de todos. 


—Prometemos decir toda la verdad, sólo la verdad y nada más que l: 
verdad. 








FORJADORES DEL AUTOMATICO (II 


FLORENTINO MARTINEZ PONS 


Las nuevas generaciones también aportan su contribución a la creación 
de máquinas automáticas accionadas por monedas. Entre esta «nueva ola» 
cabe destacar a los componentes de la casa FABRICA DE APARATOS ELEC- 
TRONICOS RECREATIVOS, S. L. Mucho se puede esperar de su aportación 
a la realización de modelos realmente expresivos de la mentalidad de una nue- 
va generación. Porque si algo bueno tienen los pin-balls, para citar sólo al más 
característico de los juegos de máquinas automáticas, es el ser una concep- 
ción totalmente diferente de juego. 

Habrá, lógicamente, quien sienta nostalgia de aquellos tiempos en que 
predominaban los juegos clásicos. Principalmente el billar en cualquiera de 
sus modalidades. Es muy comprensible. Bien sabido es que cualquier tiempo 
pasado fue, o parece, mejor. Pero no estaría de más que los hombres que hoy 
informan nuestra sociedad se acordarán un poco del esfuerzo sobrehumano 
que debían hacer para poder realizar sus sueños, luchando la mayoría de las 
veces con la incomprensión total de sus mayores. Porque, desemgañémonos, 
nuestro país no se ha caracterizado precisamente por la comprensió nentre 
generaciones. Más bien ha sido todo lo contrario. 

A los sesudos varones que temen que se pierda su «patrimonio cultural» 
por culpa de juegos como el pin-ball, podríamos recordarles que el principio 
en que se basa el juego en cuestión es, moralmente, muy superior a aquéllos 
que distraían sus ocios juveniles. Podríamos decirles que todos sus juegos par- 
tían de la base siguiente: luchar un jugador contra otro. Este era el objetivo 
primario de sus juegos. ¿Que para conseguirlo se empleaban medios diferen- 
tes? No cabe la menor duda. Pero el billar, el fútbol, el frontón, incluso el 
mismo noble juego del ajedrez, al parecer patrimonio exclusivo de cerebros 
privilegiados, tenían un común denominador: LA LUCHA DEL HOMBRE 
CONTRA EL HOMBRE. 

A los mencionados sesudos varones podríamos recordarles, si bien nos 
tememos que inútilmente, que ha nacido una nueva concepción de juego. Y que 
su objetivo ya no es la lucha entre dos hombres, sino que su aliciente consiste 
en luchar CONTRA UNA MAQUINA. De lo que se deduce un cambio más o 
menos lento en los instintos agresivos humanos. Porque el hombre, no lo 
ignoramos, debe luchar, pero ya es hora de que deje de hacerlo contra sus 
semejantes —cosa que no parece muy cristiana— para hacerlo contra lo no 
humano. 

_ De todas maneras, ha llegado el momento de abando 
entrar de lleno en las declaraciones de D. Florentino Ma 
de FAER. Lo anterior se nos perdonará si consideramos 
el dinamismo que emana el terceto directivo de FAER. 
hasta el Sr. Ortega, director comercial, sin olvidar al té 

—¿Cuándo se fundó su sociedad? 

—El 17 de mayo de 1961. 


nar la metafísica y 
rtínez Pons, gerente 
que es motivado por 
Desde D. Florentino 
Chico de la Casa. 
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—¿Qué clase de aparatos fabrican? 

—Producimos exclusivamente pin-balls. 

—¿Podría decirme la cantidad? 

—La actual es del orden de los 50 aparatos mensuales, pero esperamos 
egar a la cifra de 80. 

—Esta nueva cifra, ¿de qué depende? 

—Sólo de poder encontrar un nuevo local. 

—¿No les gusta el actual? 


—Es pequeño. Sólo tiene 400 metros cuadrados. Queremos otro que se 
acerque a los 1.000. Lo estamos buscando desde hace algunos meses y parece 


que al fin hemos hallado alguno que se aproxima a lo que queremos. 


(En efecto, tengo ocasión de ver grandes cantidades de fichas de locales, 
Cualquiera de ellos puede ser el elegido para fábrica y oficinas de FAER.) 


—¿ Tiene mucho personal? 
—Unos 25 obreros y 9 señoritas. 


—Tenemos mayoría. Otra cosa. ¿Ustedes lo fabrican todo, o sólo se en- 
cargan del montaje¡y acabado? 


OVINA 


pS 


Pa 





Vista parcial de la producci de, pea 
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—Todo lo hacemos nosotros. Incluso la ebanistería. Si bien a veces, de- 
bido al exceso de demanda, recibimos colaboraciones de otros talleres aux1- 
liares. 

—Me parece muy bien. Deberíamos adentrarnos en el campo concreto de 
sus pin-balls, puesto que ya hemos quedado en que ustedes no producen nin- 
gún otro tipo de máquina. | 

—En efecto. Aunque sabemos de la importancia creciente del tocadiscos 
o de los expendedores de mercancías, nosotros no hemos planeado su fabri: 
cación. 

—De acuerdo. Creo que FAER empezó fabricando el modelo «SENIOR». 

—Exactamente. Con él empezamos. Si bien tenía, no hay inconveniente en 
reconocerlo, algunos defectos propios de la inexperiencia, también había en 
él muchas cualidades que han dado fruto en nuestro modelo «JUNIOR» cuya 
demanda superó todos nuestros cálculos. 

—En cuanto al futuro, ¿prepara algo nuevo? 

—Sí. Tenemos ya el «SIDERAL NAUTICO». Podemos considerarlo como 
una auténtica creación nuestra. 

—¿Qué características tiene? 

—Posee una pantalla de gran lujo y basada en su denominación. 

—¿ Tablero de juego? 

—Consta de seis sistemas diferentes para obtener partida, obligando al 
jugador a poner el máximo de atención. Va provisto de acumulador de par- 


tidas. Sus motivos son variados y posee entretenidos dibujos. El barnizado es 
al poliester. 


—¿Mueble? 
—Ha sido concebido a base de maderas seleccionadas de primera calidad 
y vistas de fórmica, el frontal está adornado con metalistería de línea moderna. 


El cristal del tablero, fogueado con plata, posee un marco barnizado también 
al poliester. 


—¿Medidas de su «SIDERAL NAUTICO»? , 
—El largo es de 1,30 metros, el ancho, 0,60 y el alto, 160 cm. 
—¿A qué precio lo venderán? 

—Sobre unas 27.000 ptas. Bien, en realidad éste es el antiguo. El del nuevo 
modelo seguramente aumentará ligeramente. 
—Supongo que el precio de las partidas seguirá siendo 1 pta. 


—Exactamente. Por ahora no pensamos lanzar ninguna máquina de dos 
pesetas. Quizás sl saliera una tan revolucionaria... podría funcionar con dos pe- 
setas. Pero de momento no contamos con esto. 


—¿Un fabricante debe ser a la vez explotador? 

—No es interesante. Además es competencia desleal 
explotadores normales. A la larga, el fabricante que lo enf 
de explotar sus propias máquinas, se hundiría. 

—El explotador madrileño, 
fuimosa? * 


—En parte, sí, si bien no tanto como en Lara 
en cuenta que aquí no hay grandes explotadores. 


que se hace a los 
Ocara en el sentido 


¿sufre las consecuencias de Una competencia 


goza. Además, hay que tener 
La mayoría tienen muy pocas 
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APARATO SIN RIVAL 
INDISPENSABLE PARA LA EXPLOTACION 


Mínimas averías 


Duración del juego regulable 


uego sencillo y emocionante 


ue elimina tiempos muertos 
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máquinas. Cort el tiempo se debe llegar a hacer el boicot al que da excesiva 
comisión al propietario del establecimiento. Esto lo considero imprescindible 
para el porvenir del automático. 

—¿Podría decirme su opinión sobre los pin-balls americanos? 

—Sinceramente creo que los podemos igualar, tanto en el aspecto exte- 
rior (mueble, etc.) como en el juego propiamente dicho. Hasta superarlos ha- 
remos, con el tiempo. De momento, ya puedo adelantarle que la disposición de 
cara al público es diferente por cuanto los americanos van más al azar mien- 
tras que los españoles son todo lo contrario. 

-—Teme la liberalización de las importaciones? 

—En absoluto. Es más, no habrá necesidad, ya que en España haremos 
máquinas iguales o mejores, 

—Respecto del PRIMER SALON DEL AUTOMATICO, ¿puede adelantarme 
su Opinión? 

—Estuvimos en lá reunión preparatoria de Madrid y tendremos dos stands 
en el hotel MAJESTIC. Considero que lo mejor que puede salir del SALON 
son las reuniones periódicas. 

—Finalmente, ¿qué defecto encuentra en sus colegas? 

—La falta de unidad de acción. 

—¿Y al explotador qué le recrimina? 

—El no respetar las conquistas de los otros. 

—Es lógico. ¿Si no respetan, cómo pueden ser respetados? 


Es muy interesante observar la evolución de 
los pin-balls de FAER. Desde su primer modelo 
"SENIOR ” hasta el “SIDERAL NAUTICO”. Si 
en los primeros había alguna imperfección, 
también contenían algunas realidades que han 
dado fruto sazonado en su producción actual 
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FORJADORES DEL AUTOMATICO (Ill) 


JUAN MARTIN LOPEZ 


ñ no lare 
D. Manuel Solís Valdés, en ausencia de su cuñado y dueño de Billares 


QUEVEDO, me recibe amablemente y se dispone a contestar a 188 preguntas 

| a a dica en el hecho de ser D. Juan 
mías. El interés primordial de la entrevista Fa Ad ls a 
Martín López, a la vez que fabricante de pin-balls, exp O , . pa, mos, 
Se trata de un .caso realmente diferente de los anteriores. rr a Iavor 
parte de fabricantes anteriormente entrevistados, han confesado ser radical. 
mente contrarios al fabricante-explotador. Todos han aportado sy argumento 
para defender su teoría. Esperamos que el dueño, puesto que llegó en el pra 
ciso momento en que estaba tratando este tema con su cuñado, tendrá también 
argumentos convincentes para apoyar su posición. Dejémosle que él mismo 
nos lo explique. 

—Quisiera, D. Juan, que me justificara su situación en el mundo del au- 
tomático. 

—Nosotros, además de fabricar pin-balls, los explotamos en varias salas 
de Madrid y Badajoz. La explicación estriba en que empezamos precisamente 
explotando y como ya tenemos montados salones de futbolines y billares, nos 
es muy fácil añadirles los pin-balls. 

—¿Sólo en Madrid y Badajoz? : 

—Sí, porque aquí yo mismo puedo controlarlo todo y en Badajoz tuve la 
suerte de encontrar un colaborador completamente honrado. 

—¿Qué procedimiento comercial utiliza? 

—Vamos al 50 %. Es decir, el dueño del local me lo da acondicionado y 
yo pongo las máquinas. Luego nos repartimos, en partes iguales, las ganan- 
cias y los gastos. 

—Usted, como fabricante y explotador que es, no sólo de pin-balls sino 
también de billares clásicos y futbolines, debería informarnos de la relación 
existente entre todos estos aparatos de juego. 

a gusto. Primeramente he de decirle que no existe incompa- 
és des Pao entre pin-balls y as O billares. Es más, se complemen- 

que los unos atraen pú lico para los otros. Es ideal para el ex 
MS pes una sala de futbolines añadirle pin-balls. y viceversa 

—Jlambién sería interesante su criterj | E 
cada tipo de asta, | | + APARe la plage ale inpadoresál 
boli y alos Jovenes cam conan o, Bllos como partidarios del fu 
excepciones Pero ésta es la tónica | E o aturalmente ad Eh 

> “a que marca la pauta. 

—¿Ha Podido averiguar el motivo determi 

Pa > sencillo. El niño, siempre escaso 
buen rato presa gd de Ds Mba pa , pañeros consigue pasa! E 
solo y, por lo tanto, el dinero se va a toda vella. A. e 
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—Como toda interpretación económica, es buena. En cuanto a la fabri- 
cación, qué es más interesante? 


—Igual. Lo que si puedo asegurarle es que la experiencia de fabricación 
de una cosa no sirve para la otra. 


—Para el explotador, ¿será más conveniente el pin-ball que el futbolín? 


—No. El futbolín es mejor. Tiene menos averías y las que tiene, son de 
muy fácil arreglo. 


—¿Y económicamente? 


—También es más rentable el futbolín ya que se amortiza a los tres meses. 
—¿Sus pinballs se amortizan...? 


(Finaliza en la página 175) 
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TELE GOL, uno de los pin-balls 


producido por Billares 
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ENCUESTA EN MADRID 


En nuestro país, no es lo suficien- 


temente apreciado el trabajo en la, | 
calle. Los mismos dueños o encarga- ' 


dos de establecimientos son bastan- 


te reacios a nuestra labor. Tanto es : 


así, que cuando ven a alguien con un 
cuaderno en la mano izquierda y en 
la otra el correspondiente bolígrafo, 
temen habérselas con un inspector 
de Hacienda o Sanidad. Algunos pro- 
curan disimular su visible interés, 
OLLOS, ¿hn Cambio). se ¡acercan paña 
cerciorarse por sí mismos de la pe- 
ligrosidad de nuestro trabajo. Tan- 
to los unos como los otros no com- 
prenden en absoluto la naturaleza de 
nuestras preguntas. 

En el extranjero, en cambio, las 
encuestas, no sólo de este tipo, sino 
de otros muchos, son básicas para 
la política comercial de cualquier 
empresa medianamente importante. 
Concretamente en Estados Unidos se 
dan casos de firmas que gastan gran- 
des cantidades de dólares para aus- 
cultar las opiniones de sus futuros 


clientes. En el caso de que tales en- 


cuestas den un resultado negativo, la 


empresa patrocinadora prefiere per-. 


der todo el dinero invertido que no 
lanzarse a la producción de algo que 
la encuesta ha demostrado ser anti- 
comercial. 

De todas maneras, esperamos que 
con el tiempo las casas españolas 
irán dándose cuenta de la importan- 
cia radical que tienen los trabajos 
tendentes a saber el estado de ánimo 


del público. Naturalmente que este 


tipo de trabajos ofrece mucha varie- 


bemos de alguna prestigiosa casa del 
ramo del automático que ya tiene en 
su haber algún trabajo de este tipo. 
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dad, pero todos tienen un común de- 
nominador: Auscultar al público. Sa- 


o 


Además, como es lógico en una firma 
de tal categoría, se hizo con todo 
lujo de detalles. Empezó seleccionan. 
do una veintena de bares, citó en sy 
domicilio a sus dueños y les pregun- 
tó cuánto recaudaban al mes. Luego 
les invitó a que pusieran en sus es. 
tablecimientos aparatos automáticos 
fabricados por la casa en cuestión, 
Al cabo de algunos meses, fueron re- 
tirados los aparatos pero no sin an- 
tes preguntar al dueño de cada bar 
por la curva de sus ingresos. Todos 
habían aumentado sensiblemente su 
recaudación, si bien casi ninguno lo 
atribuyó al hecho de tener en su es- 
tablecimiento las máquinas automá- 
ticas. Al director de la empresa pa- 
trocinadora de este trabajo, esto no 
le preocupaba en demasía. Lo que él 
pretendía era saber si sus máquinas 
eran motivo de atracción de clientes 
para el bar. Estamos seguros que, de 
ser el resultado negativo, hubiera 
cambiado la orientación total de su 
fábrica. No sería casi necesario de- 


Clr que la casa que hizo la prueba de 


que hablamos fue GEDASA, ni que el 
director era el Sr. Oriol de Barberá. 
Nuestro trabajo en algunos esta- 
blecimientos madrileños no tiene la 
pretensión de alcanzar la categoría 
del anterior. Pretende ser sólo un re- 
a = estado de ánimo del usuario 
automático de Madrid. 
BILLARES ALCALA : 
Hay un pin-ball «SIDERAL» de la 
OM o y un «MILLON» de la casa 
Interrogamos a diez ; del 
| lez jugadores 
P DERAL y a seis del MILLON. En 
Le S los diez Primeros, hubo, como € 
OgICO, diversidad de opiniones per 
del interrogatorio se dedujo que 
eran lo suficiente entusiastas del piM” 


ball como para contar con él para 
sus ratos de ocio. Sólo los dos últi- 
mos interrogados, ambos amigos, di- 
jeron ser novatos en el juego y que 
no sabían si volverían a probarlo. En 
cuanto a los seis jugadores del MI- 
LLON deduje, en resumen, su vetera- 
nía en el uso de esta clase de máqui- 
nas si bien el último, ajeno al grupo, 
habló de la posibilidad de que fuera 
la última vez que jugaba por cuanto 
consideraba que los fabricantes no 
buscaban el suficiente aliciente al 
juego. 

SABELA de la calle Vancia. 

Hay un pin-baill SIDERAL. 

Fueron interrogados cuatro juga- 
dores. Convinieron en que les gusta 
el pin-ball por la facilidad de cam- 
biar de tipo de máquina. 

EL RINCON, delante de Navas de 
Tolosa. 

Hay un pin-ball PENALTY de la 
casa PETACO. 

Resumiendo brevemente las mani- 
festaciones de siete jugadores pode- 
mos afirmar que gustaban del PE- 
NALTY en particular y del pin-ball 
en general. 


En PUERTA BONITA. 
Hay un SINFONOLA. 


Cuatro usuarios del bar, pero no 
del tocadiscos, dicen gustar de la 
música de fondo, si bien preferirían 
que fuera más suave. Otros cuatro 
usuarios del SINFONOLA no se con- 
sideran fanáticos de él pero si admi- 
ten usarlo habitualmente. 

LA NAVE. 

Hay un SINFONOLA de GEDASA. 


Dos usuarios convienen en que se- 
guramente han elegido este bar pre- 
cisamente porque hay el tocadiscos. 
Otro grupo de cinco amigos, dos de 
los cuales son fanáticos, a juicio de 
sus compañeros, dicen que antes 
también iban a la NAVE. Admiten 
que ahora se lo pasan mejor. 

PASTELERIA contigua a Empera- 
dor Carlos V. 

Hay un GEDASA. 

Esta vez sólo hablamos con clien- 
tes no usuarios en aquel momento 
del tocadiscos. De veinte personas in. 
terrogadas al azar doce se dijeron 
partidarios del tocadiscos. Cinco ma- 
nifestaron su indiferencia y sólo 
tres hablaron de la necesidad de que 
el funcionamiento de la máquina 
fuera pagado por el establecimiento. 


(Finaliza en la página 199) 
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(Viene de la página 171) 


—A los doce meses y cuestan unas 32.000 ptas. 


—Funcionarán con una peseta. 


—En efecto. La introducción de máquinas accionadas por dos pesetas es 
un arma de dos filos. Puede resultar muy buen negocio o muy malo. Técni. 


camente no hay problema. 


—¿Qué opina de las máquinas americanas? 


—Son muy buenas. Ellos tienen muy buenos técnicos. Nosotros 


copiado todo exactamente de ellos. 


lo hemos 


—¿Su opinión sobre el primer SALON DEL AUTOMATICO? 


-  —Yo estuve en la reunión pre 
LON. Creo que lo más interesante 


paratoria y también Participaré en el SA. 
seria conseguir la unión. 


—¿Tiene fe en su realización inmediata? 






Entonces 


Pa 5 E sd 





—No mucha. Me temo que cuando la consi 
'es estaremos invadidos por una auténtic 
lay que creer en el milagro... 


samos ya será demasiado tarde. 
a avalancha de aparatos. 


EN 








Parece ser que una importante firma pro- 
ductora de discos, radicada en Barcelona, 
está en principio de acuerdo en fabricar los 
discos con una grabación por cara. Como 
se recordará, este es uno de los objetivos 
que se pretenden lovwrar en el PRIMER SALON 
NACIONAL DEL AUTOMATICO. 

Es reconfortante comprobar cómo muchos 
escépticos van acercándose para participar 
en el PRIMER SALON NACIONAL DÉL AUTOMATICO, 
Nuestro deseo es que nadie se quede fuera. 
Había algún fabricante que temía traer las 
últimas realizaciones a nuestro salón del 
automático, por temor a que fueran copiadas 
por la competencia. Afortunadamente el 


buen sentido ha imperado y no creemos que 
hayan abstenciones por este motivo. 


Por el momento, los únicos aparatos auto- 
máticos accionados por monedas autorizados 
para la venta de cigarrillos, son los de una 
importante marca, pionera en la venta auto- 
mática en España. 


Algunos periodistas españoles, al recoger 
la noticia de la autorización de venta de 
tabaco en máquinas automáticas, hacen lite- 
ratura fácil y lacrimógena, aludiendo a la 
desaparición de los vendedores ambulantes 
etC. . , nosotros creemos recordar que estos 


mismos periodistas, en algunas otras ocasio- 


nes, abogaban porla supresión de los “zocos 
orientales”, | 
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Observando 


Algunos explotadores se han visto sor- 
prendidos con inspecciones de Hacienda que 
les solicitaban datos de hasta cinco años atrás. 


Se nos asegura que un nuevo fabricante 
de distribuidores automáticos de golosinas 
está a punto de lanzarse al mercado. Por el 


momento, no conocemos ningún dato de los 
aparatos en cuestión. 


Hace bastante tiempo que estamos sin in- 


formes de la firma COAPIN de Madrid, de la 


que se llega a rumorear su total desaparición. 


Una firma de Barcelona, que con mucho 
empuje ha hecho su aparición en el mercado 
nacional, está a punto de lanzar un modelo 
interesantísimo. Se trata de un aparato real: 
mente perfecto, lo que no nos extrañaría 
conociendo la experiencia del director de la 
citada firma en aparatos eléctricos en general 
y en Pin-Balls en particular. 


Nuestra revista alcanza con esta edición. 
Un Número de páginas dificilmente superable. 
Afortunadamente, son muchas las felicita: 
ciones que recibimos y que nos animan 4 
proseguir en nuestra labor. Una de las sec: 
ciones de nuestra revista que más gusta, €S, 


precisamente, OBS ERVANDO, aunqué 
lamentamos que todos los Observandos seal 


de cosecha propia. Agradeceríamos los ob" 


servandos ajenos. 





CONSULTA 1 


Agradeceremos a los lectores que todavía no nos han remitido el presente cues- 


tionario se sirvan responder a éste, con el fin de mejorar nuestra revista de «acuerdo con 


las críticas y Sugerencias de los componentes del mundo del automático. 


¿Cuál es la Sección que más le gusta? 


¿Por qué? 


¿Cuál es la Sección que menos le gusta? 


v * 


A 


4d 
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novedades 


del 


EXEIANM Í PO 


GRAN BRETAÑA 
Una agradable sorpresa de primavera 


Los explotadores británicos de to- 
cadiscos se han enterado con satis- 
facción del anuncio hecho por el mi- 
nistro de Finanzas respecto a la re- 
ducción de los impuestos sobre la 
compra de discos y de tocadiscos. La 
rebaja de este impuesto, que del 45 
por ciento del precio pasa al 25 por 
ciento tendrá para los explotadores 
magníficas consecuencias. Las gran- 
des casas de discos igualmente han 
anunciado una disminución en el 
precio de sus fabricados, y en tanto 
a los tocadiscos la reducción de im- 
puestos ocasiona una disminución de 
precio de cerca de las 10.000 ptas., 
en números redondos y como prome- 
dio. En Inglaterra, los círculos es- 
pecializados del automático, esperan 
un fuerte impulso al mercado de to- 
cadiscos. Se prevé una tendencia 
muy fuerte a la compra y que se ma- 
nifestará a finales de enero. La in- 
dustria del disco espera igualmente 
una fuerte revigorización del mer- 
cado. 


ITALIA 


La Asociación Italiana del Automáti- 
co se convierte en Independiente 


La Asociación Italiana del Automá- 
tico S. A, P. A. R., que hasta ahora 
no era más que una sección de la 
asociación de artistas en el cuadro 
de la asociación general A. G. 1. S,, 
se ha convertido en una asociación 
independiente en el marco de la 
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A.G.I.S. El presidente de la S.A.P.A.F., 
ha sido designado Aido Moraschi. La 
sede de la asociación, Roma, Vía di 
Villa Patrizi, 10. 
Los automáticos siguen a los turistas 
La importancia creciente de Cer- 
deña como país turístico, ha cond:- 
cido a una serie de casas italianas de 
explotación a crear sucursales en 
esta isla italiana. Sólo en la ciudad 
de Cagliari se han puesto en servi- 
cio durante el último trimestre del 
año pasado 75 tocadiscos. 50 más 
han sido instalados en localidades 
menos importantes de la isla. Los 
círculos especializados italianos es- 
peran que el número de tocadiscos 
en Cerdeña se remonte a cerca de 
1.000 aparatos al finalizar 1963. 
ALEMANTA 


Nueva edición de moneda 
fraccionaria 


La creciente escasez de cierta clase 
de monedas pequeñas, provocada 
por los aparatos automáticos, ha 
conducido al congreso alemán de la 
Industria y del comercio a dirigirse, 
él también, al ministro de finanzas, 
Para rogarle que haga emitir una 
cantidad suficiente de piezas de 10 
píennigs. Incluso las piezas de 5 mar: 
cos escasean también. Entre tanto se 
han abierto negociaciones positivas 
con la banca federal con vistas a una 
emisión complementaria de piezas 
de 10 pfemnigs. Las piezas de 5 mal: 
cos deben dejar la prioridad a las 
plezas pequeñas. 
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Recorte el presente cupón y remítalo a 


'*El Mundo del Automático * Libertad, 28 - Barcelona (12) 
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: A Sírvanse indicar a los anunciantes cuyo número 
señalamos con un círculo, nos envíen detalles 
i Al 2 técnicos y precios de los productos que anuncian 
| 5.6 en las páginas de “El Mundo del Automático”. 
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Viaje a América 


En Botánica, y consiguientemente 
en Agricultura, existe un principio 
conocidísimo, ya de una manera 
científica, ya de un modo empírico, 
y que condiciona a las dos discipli- 
nas. Su enunciado, más o menos, 
viene a decir que toda planta, por el 
hecho de permanecer durante varias 
generaciones en un mismo lugar, 
acaba por degenerarse totalmente; 
sus ramas, en el caso de tratarse de 
un «rbot, pierden en- altura y en 
frondosidad mientras que sus raíces 
dejan de proporcionar el debido sus- 
tento a la planta. En el campo de lo 
humano, y en la proyección del hom- 
bre sobre las cosas, sucede algo pa- 
recido. En general se puede afirmar 
sin temor a equivocarse en la inmen- 
sa mayoría de los casos, que aquel 
hombre incapaz de moverse de su 
sitio para ver y aprender de la ex- 
periencia de los otros, acabará atro- 
fiándose radicalmente, convirtiéndo- 
se en un ser asimismo incapaz de 
crear algo útil y bello. 

Naturalmente que toda regla tiene 
su excepción. Y la que acabamos de 
enunciar, precisamente por referirse 
a ese ser tan difícilmente encasilla- 
ble llamado hombre, aún más. Si us- 
ted es un genio por naturaleza, una 
especie de Einstein del automático, 
entonces seguramente seguirá cons- 
truyendo magníficos aparatos sin ne- 
cesidad de moverse de su ciudad. No 
tendrá necesidad alguna de ir a los 
Estados Unidos, ni a ningún sitio. 
¿Para qué? 

Pero los hombres geniales, para 
bien o para mal, esas cosas nunca se 
saben, de la humanidad, abundan tan 
poco, que podemos permitirnos el 
lujo de prescindir de ellos. Nuestro 
viaje a la gran república americana 
está pensado para que los fabrican- 





tes, explotadores y comerciantes del 
automático puedan asistir, primero, 
a la convención anual de la N.A.MA.,, 
puedan luego documentarse sobre el 
aspecto más interesante del negocio 
del automático americano— para la 
cual cosa les garantizamos que los 
Estados Unidos ofrecen ancho cam- 
po— y para que, finalmente, conoz- 
can turísticamente algunos de los es- 
tados de la Unión. 

De conversaciones sostenidas con 
algunas figuras de relieve en el mun- 
do del automático, tanto en Barce- 
lona como en Madrid, hemos podido 
apreciar un interés muy acusado por 
nuestro proyecto. Concretamente 
una casa sita en la capital del Reino 
nos ha prometidos inscribir a dos de 
sus miembros. 

Nuestras esperanzas, pues, siguen 
en vigor en lo que respecta a la po- 
sibilidad de conseguir formar un 
grupo de viajeros superior, o al me- 
nos igual, a veinticinco. De conse- 
guirlo, como ya les hemos indicado 
tantas veces, nos aprovecharíamos 
de las tarifas reducidas aplicables a 
los miembros de viajes colectivos— 
Los Estados Unidos, después de mu- 
chos años de beneficiar al mundo 
con el dinero gastado por sus ciuda- 
danos-turistas, han descubierto que 
ellos también pueden ser motivo de 
atracción—. Por todas estas razones, 
rogamos a los que estén, en princi- 
pio, interesados por el viaje, nos lo 
comuniquen lo más pronto posible 
mencionando la cantidad máxima 
que están dispuestos a abonar. Por 
nuestra parte les prometemos hacer 
lo imposible para conseguir un pre- 
cio inferior a las 45.000 pesetas. Can- 
tidad bien irrisoria para un indus- 
trial del automático... 
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Aportaciones para el CONCURSO PERIODISTICO 


Nombre Fecha fundación Aportación 
ELEV AL, Electrónicos Valencia 1957 500'- Ptas. 
REFLEX 1956 590'-ptas. 
STUAR dl 500'—Ptas. 
AUTOMATIC, $. A. 1954 5.000'-Ptas. 
M.A.C. (Máquinas Automáticas 
Cantó) 1962 200'-Ptas. 
Luis Troyas- Talleres Azkoyen 1951 500'-Ptas. 
COAPIN 1962 500'-—Ptas. 
T. Sánchez Moya - 100'—Ptas. 
PERA OSA 1962 2.500'-Ptas. 
Es AcdB: Ro S.L: > 2.500'—Ptas. 
By G: - 2.000'-—Ptas. 
AE = 1.000' - Ptas. 
EXMASA 1962 1.000'-Ptas. 
SALOR, $. A. _ 2.500'—Ptas. 
Agustín Dulcet 5 300' — Ptas. 
Antonio Ortega Z 250'-—Ptas. 
Automáticos Vaher E 1.000'- Ptas. 
GEDASA E 5.000'-Ptas. 
Inter- Automatic | ni 5.000: - Ptas. 





TOTAL  30.850'-Ptas. 


Nora: Habiendose ya cubierto la casi totalidad de lo presupuestado, esperamos 
del resto de los componentes del Automático su última aportación. 


Agradecemos esta colaboración y esperamos poder continuar esta relación en 
números sucesivos. 











PRIMER SALON NACIONAL DEL AUTOMATICO 


Toda actividad humana, incluyendo naturalmente a las que hoy en día 
ocupan un lugar destacado e 


6 64 n la sociedad, antes de llegar a su consagración 
definitiva, ha debido, Iógicamente, recorrer todo un poeta biológico btt 
RAGIRMSnto, con mas o menos doior, niñez y madurez. Los hombres que han 
sabido ver o intuir algo útil o bello para la humanidad, han debido desplegar 
toda su actividad y paciencia a fin de conseguir realizar su idea. En realidad, 
se puede afirmar que la hisioria de esta realización es la suya propia. 

Nos tememos que la mayoría de las veces la puesta en marcha de la idea 
en cuestión, ha tropezado con un sinnúmero de dificultades en todos los sen- 
tidos. Esto es válido no sóio para aquellos hombres creadores individualmen- 
te, sino también para los que desarrollan una actividad nueva en el sentido 
más;amplio de la palabra. Y es que, no es ni necesario demostrarlo, nadie 
está dispuesto en nuestra sociedad a levantarse él para dejar el sitio a otro. 

De todas maneras, sería impropio de nosotros que nos desgarráramos las 
vestiduras por haber sido víctimas del monstruo de la inercia social. Lo hernos 
sido, ciertamente, ¿qué duda cabe? Como tampoco cabe la menor duda de 
que lo continuaremos siendo en mayor o menor grado. Pero sabemos que está 
en nuestras manos, sino evitarlo del todo, al menos reducirlo a su ínfima ex- 
presión. También sabemos que, para conseguirlo, debemos movilizarnos todos 
los que, de un modo u otro, componemos el mundo del automático español. 

¿Qué mejor movilización que la puesta en práctica con toda brillantez del 
PRIMER SALON NACIONAL DEL AUTOMATICO? De momento, ninguna. 
Nuestra confianza en él es tanta, que esperamos sea la consagración oficial 
de nuestra profesión y el punto de referencia y arranque que nos permita 

entrar en la mayoría de edad. Que sea algo así como un hito en la historia 
por hacer del automático hispánico... Que algún día podamos hablar, quizá 
incluso con un dejo de nostalgia, de «antes y después del PRIMER SALON 
NACIONAL DEL AUTOMATICO»... 


El Paseo de Gracia, 
sede del PRIMER SALON 
NACIONAL DEL AUTO- 
MATICO, ofrece su 


mejor edificio . 
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El programa de actos a celebrar, publicado en el número anterior de esta 
oder del lector interesado. En caso contrario, 
dirigiéndose a nuestra admi. 


esta razón nos tomamos la 


revista, esperamos obre en p 
así como para cualquier aclaración al respecto, 
nistración, será oportunamente informado. Por 
libertad de prescindir de su reproducción. 

Conveniente sería, en cambio, recordarles el marco apropiadísimo en que 
quedará situado el PRIMER SALON NACIONAL DEL AOS En efec. 
to, la Feria Internacional de Muestras de Barcelona, sin ningún género de 
duda, es el acontecimiento más importante que ofrece la ciudad Condal a lo 
largo de todo el año por su importancia intrínseca y por la cantidad y calidad 
de los visitantes procedentes de los más alejados parajes de la geografía pa. 
tria. Como es sabido, la misma RENFE, ofrece billetes reducidos, desde cual. 
quier punto de España, para asistir a la Feria barcelonesa. Esta reducción 
puede ser aprovechada por los asistentes al SALON. 


Rogamos a todos los que quieran inscribirse, lo hagan lo más pronto 
posible. Su precio es de 500 pesetas. A los interesados en adquirir stand pro- 
pio, les conviene, igualmente, enviar la cuarta parte de su valor a nombre de: 
«Primer Salón Nacional dei Automático», Banco de Vizcaya, sucursal Diago- 
nal, Barcelona. 


Finalmente, el hecho de coincidir la convocatoria del SALON con el fallo 
del concurso periodístico, dará el máximo realce social a nuestras actividades. 
Bien sabido es que la prensa, justamente llamada el cuarto poder, hace y 
deshace famas, crea y destruye valores... En fin, hay que estar bien con ella 
si queremos que ella esté bien con nosotros. Con el concurso, esperamos ha- 
berlo conseguido. Por estas razones y otras muchas que se podrían aducir, 
creemos ofrecerles alicientes más que sobrados para conseguir su presencia 
entre nosotros. Le esperamos, pues, los días, 10, 11, 12 y 13 de junio. ¡Ah!, 
puede traer a su esposa. Ella y Barcelona se lo agradecerán... 


E O AAPP 
CATALOGOS PIEZAS REPUESTO 


WILLIAMS-GOTTLIEB 


Los mandamos contra reembolso de 4 e 


AUTOMATIC, S. A. Av. Rep. Argentina, 30 


plas. cada uno. 


- BARCELONA (6) 
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CERRADO ABIERTO 


Fondo 20 cm. Fondo 25'5 cm. 
Ancho 25'5 cm Ancho 40'5 cm. 
Alto  64'5 cm. Alto  64'5 cm. 
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Verde Azul 


Distribuido por 
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BIG DEAL 


2% Tocando los 4 comodines se en- 
ciende un comodín y la siguiente 


carta en la pantalla 


X% El pasillo central enciende 
“SPECIAL” cuando ambos como- 


dines están encendidos 


X* Las cartas de la escalera real que- 
dan encendidas de juego a juego 


hasta que se ha completado 


X%% Completando la escalera real sale 


SPECIAL: 


X* locando los 4 comodines después 


de haber completado la escalera 


real logra SPECIAL" 
5 Pasillos 


3 Bumpers 
2 Flipers 


2 Angulos de rebote 


AUTOMATIC $. A. 


Dr. Rizal, 17 - 19 BARCELONA (6) 


Desde el próximo mes de mayo y con dos meses de antelación a su aparición en el mercado, 
estarán a la vista del público los prototipos de los Pin-Ball Williams, en nuestra sala de 
exposición de Av. Rep. Argentima, 30. 


SOLICITE FACTURAS “ 
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PRO_ FORMA” PARA SUS IMPORTACIONES 





cartas al 


Muy señor mío: 


Recibí sus atentas referenciadas y 
ha quedado confirmada su asevera- 
ción, al recibir los dos ejemplares 
del mes de febrero. ¿Qué hay del 
marzo? 

Asimismo, recibí la información 
sobre la reunión celebrada en Ma- 
drid sobre «El Primer Salón Nacio- 
nal del Automático». Mi más caluro- 
sa felicitación por esta magnífica 
idea. Si no directamente, mis fabri- 
cados estarán presentes en primera 
fila, a través de la firma concesiona- 
ria GENERAL ESPAÑOLA DE AU- 
TOMATICOS, $. A., bajo la marca 
«HROMSON-GEDASA ». 

He tenido ocasión de leer estos 
días, los dieciocho publicados del «El 
mundo del Automático», y al hacerlo 
de una vez, me ha proporcionado una 
idea panorámica bastante ajustada, 
Creo yo, sobre sus virtudes y defec- 
tos, que en otra carta comentaré con 
el mejor ánimo constructivo. 

En ésta, me limitaré a resaltar dos 
Posiciones: La suicida indiferencia 
de algunos fabricantes y muchos ex- 
Plotadores, hacia las demandas de 
colaboración, y la titánica lucha de 
ustedes por «hacerles comprender lo 
que es incomprensible que no Com: 
Brendan». 
. POr mi parte, deseo ofrecerles mi 
Incondicional colaboración, Y justif- 
Sar mi silencio, a la par que demos 
5 mi mejor disposición facilitan ; 
coles, para empezar, información 

cd La ria para su censo. 
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director 


Es curioso que siendo uno de los 
primeros fabricantes españoles de 
automáticos accionados por mone- 
das, tanto ustedes como yo nos igno- 
rásemos mutuamente. Confieso hu- 
mildemente que hasta este mes no 
conocía la existencia de su revista. 
Puede estar seguro de que si la hu- 
biese conocido en sus comienzos, ha- 
bría sido uno de sus colaboradores 
más incondicionales. 

Me he dedicado 3 años al estu- 
dio, preparación y experimentación 
de un pin-ball, cuyos mecanismos, 
juego y presentación, son completa- 
mente distintos a cuanto se ha fa- 
bricado hasta la fecha en el mundo. 
Me cabe la satisfacción de asegurar 
que ni uno sólo de sus mecanismos 
componentes, ha sido plagiado o ins- 
pirado en otro nacional ni extran- 
jero. 

Rehuso compararlo con ningún 
otro de la competencia, porque en mi 
particular concepto de la ética co- 
mercial, no sería elegante. Unicamen- 
te me permito adelantarles a uste- 
des, a título de información —no de 
publicidad—, que, técnicamente, es 
muy superior a los americanos, por 
cuya razón nos disponemos a dispu- 
tarles con fuerza el mercado euro- 
peo. Va equipado con monedero se- 
lector-contador de monedas, para 
funcionar con dos pesetas por par- 
tida. 

He observado un gran deseo por 
parte de ustedes, de que en España 
se fabrique con calidad, seriedad y 
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organización, lo suficientemente bue- - === 


nas para que nos podamos enorgu- 
llecer los españoles de nuestros au- 
tomáticos. En este empeño llevo yo 
varios años. 

Ahora creo ha llegado el momento 
de recoger los frutos. Los profesio- 
nales españoles y europeos decidirán 
si este empeño ha sido vano. 

Le agradeceré me envíe tarifas de 
publicidad, al objeto de estudiar la 
posible inserción en su revista, de 
alguna forma de publicidad que ma- 
tefialice mis deseos de colaborar con 
ustedes. 


En espera: de sus noticias le .sa- 
ludo. 


Respuesta: : 

Con cártas como la suya, la adi- 
ción de nuestra revista sería una em- 
presa mucho más agradable. Al ho- 
nor que usted nos hace, nosotros co- 
rrespondemos.aumentando las pági- 
nas. de la revista para dar cabida a 
su carta, pues al recibir su misiva ya 
habíamos. eompagimado. 

De la misma manera que usted ig- 
noraba.nuestra existencia, sos 
teníamos escasas noticias suyas. Con- 
cretamente nos hubiera alegrado en 
su grado máximo poder hacerle una 
intervíu durante nuestra estancia en 
Zaragoza. Esperamos que usted nos 
lo perdonará y, sobre todo, no verá 
en dicha ausencia una mala fe por 
nuestra parte. Estamos seguros que 
sus declaraciones hubieran sido inte- 
resantísimas para nuestros lectores 
y que la descripción de sus fabrica- 
dos hubiera sido, así mismo, mate- 
rial de buena calidad. Le garantiza- 
mos que, cuando volvamos a Zara- 
goza, la primera visita será para : us- 
ted y nuestras páginas estarán a su 


disposición para bien del automático 
español. 


Ú 


Muy señores míos: 
Es muy interesante el viaje a 
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“U. S. A. que están anunciando, y n> 


cabe duda que muchas enseñanzas 
podrán extraer pero el actual mundo 
del automático en Norteamérica, ¿no 
está aún a excesiva distancia de nos- 


otros? Aún sin contar con el :obli- 


gado elevado coste de tal viaje me 
parece que sería más apreciable, más 
práctico, y más afín a nuestro pro- 
pio mercado si este primer viaje se 
hiciera a uno o dos países de Euro- 
pa, donde mejor se pudiera conocer 
y escuchar a hombres que, además 
de vecinos, han pasado nuestros pro- 
pios problemas hace pocos años. ' 

Es una concepción del viaje más 
modesto, pero tal vez más práctico, 

desde luego, mucho más barato, 
por todas cuyas razones pueden con- 
tar de antemano con mi participa- 
ción si la idea es bien acogida, a 
cuyo efecto les sugiero que publi- 
quen alguna noticia de esta idea en 
la revista. 

Quedo en la amable espera de sus 
noticias, y me reitero suyo atento y 
$. S. 
Se M. González Gomes 
_P..D. — ¿Han pensado en editar 
tapas para coleccionar la Revista? 


Respuesta: 


Visitar Europa es sumamente in- 
teresante para cualquier industrial 


del automático. Esto es tan evidente, 


que no necesita demostración. Ahora 
bien, vivimos en una época en. que, 
por la facilidad de las comunicacio- 
nes, el desplazarse por nuestro con- 
tinente es tan normal que casi no 
merece la pena Organizar de una ma- 
nera sistemática un viaje por las na- 
ciones europeas. : 
Con Estados Unidos, en cambio, la 
cuestión es totalmente diferente. Su 
distancia es lo suficientemente res- 
petable como para hacer difícil un 
viaje por Norteamérica. De ahí: ta 
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ventaja de formar y de organizar 
completamente un viaje colectivo 
para aprovecharnos del descuento 
que se concede para estos casos. Sin 
olvidar, que Norteamérica sigue sien- 
do la reina indiscutible de las má- 
quinas automáticas accionadas por 
monedas. 

No hemos pensado en editar tapas 
para la revista, pero su idea nos pa- 
rece muy buena y le prometemos es- 
tudiarla seriamente. Igualmente, es- 
tudiaremos su proyectado viaje por 
Europa. Tanto de lo uno como de lo 
otro, le tendremos al corriente. 


Muy señores nuestros: 


En relación con el PRIMER SA- 
LON NACIONAL DEL AUTOMATTI- 
CO que, según nos han informado, 
se ha acordado celebrar en Barcelo- 
na durante los días 10 al 13 de junio 
próximo, nos complacemos en testi- 
moniarles nuestra adhesión con mo- 
tivo de haber asumido ustedes los 
trabajos de organización de dicho 
certamen en aras del mayor éxito del 
mismo. 

Sin embargo, permítannos signifi- 
carles que, según nuestro criterio, 
cabría esperar mejores frutos de la 
institución de una especie de fede- 
ración de fabricantes de automáti- 
cos con el fin de sumar los esfuerzos 
de todos en la defensa de los inte- 
reses que nos son comunes, en tanto 
que una exposición conjunta de má- 
quinas más bien puede ser causa de 
lamentables diferencias. 

Rogándoles tomen en considera- 
ción nuestra sugerencia, somos suyos 
afectísimos y les saludamos muy 
atentamente. 


Respuesta: 


Uno de los objetivos más impor- 
tantes del PRIMER SALON NACIO- 
NAL DEL AUTOMATICO, es lograr 


aa > 





la asociación de los componentes del 
mundo del automático. Por otra 
parte no vemos ninguna incompatibi- 
lidad entre esta posible futura unión 
y el hecho de exponer conjuntamen- 
te aparatos de diferentes casas. AÁn- 
tes al contrario, y respetando com. 
pletamente su opinión, creemos que 
la exposición en sí ya puede ser el 
germen de la unidad. ¿Por qué lo 
creemos? Sencillamente porque sa- 
bemos que muchos fabricantes se 1g- 
noran, prácticamente, entre sí. Con 
la exposición todos aprenderán a res- 
petar a sus colegas por cuanto ten- 
drán ocasión de comprobar por sí 
mismos de qué son capaces los 
OLLIOS... 
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PRESENTE Y FUTURO 


La máquina no puede sustituir total. 
mente al hombre pero sí puede hacerle 
la vida más cómoda. En los países don- 
de se da importancia al tiempo, se pro- 
cura que los ciudadanos de las grandes 
urbes no vean sus minutos absorbidos 
por las esperas ante una taquilla en lar- 
gas colas que indefectiblemente se pro- 
ducen a las horas punta. Si el respeto 
mutuo es norma básica de convivencia, 
el respeto al tiempo de los demás debe 
ser fundamental en la vida de una ciu- 
dad. 

Si pudiéramos multiplicar los minu- 
tos que los ciudadanos, por ejemplo de 
una urbe como Barcelona, perdemos to- 
dos los días ante la taquilla de un fe- 
rrocarril, de un “metro” —que a veces 
se pierde— o ante el empleado de un 
estanco o de una cafetería para conse- 
guir ese bocadillo que preferimos ante 
la premura del tiempo, nos quedaríamos 
asombrados ante la suma de horas per- 
didas en inútiles esperas. 

La máquina automática no puede ser 
nunca sustituto de la simpatía de un em- 
pleado. Pero no siempre tenemos tiempo 
para la simpatía. Preferible es la imper- 

sonalidad de una ranura en la que 1n- 
troduciendo una moneda se nos facilita 
el billete de ferrocarril o el bocadillo a 
a espera a que un asediado servidor del 
Público nos obliga involuntariamente. | 
El ritmo de vida de los Estados Uni- 
0 ha encontrado en la máquina E 


Mática con monedas, una fórmula ideal 


bara el hombre de tiempo- Desde el 
a libre” hasta un par de medias US 
| mi Puedo conseguir sin aglomeración” 
Eo O que son numerosas las maquina 


E 5 E “tadas 
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que es muy posible se empeñe en ven- 
derle lo que no necesita, ni tendrá que 
aguardar que termine con esa señora 
que se solaza y a lo mejor pasa su 
tiempo libre entreteniéndose en “repa- 
sar” las existencias de un establecimier- 
to del que a lo mejor saldrá sin haber 
efectuado compra alguna. 

Máquinas de funcionamiento, automá- 
tico, que incluso le dan la vuelta de su 
dinero, en las que usted podrá adquirir 
cualquier cosa y que le ahorrarán un 
tiempo que puede ser importante y del 
que a veces dependen cosas fundamen- 
tales como puede ser la salida de un 
tren, de un barco o de un avión. 

Alemania, la nueva Alemania que sa- 
be el valor del tiempo, sigue a los Es- 
tados Unidos en importancia como país 
en el que abundan las máquinas auto- 
máticas con monedas. Algunas de ellas 
son tan complejas que le ofrecen hasta 
siete bebidas diferentes. Bebidas frías o 
calientes, bocadillos, máquinas para fo- 
tografiarse en tres minutos “de verdad” 
sin más que introducir una moneda en 
la ranura. 

Los que tenemos más de treinta años 
recordamos aquel bar de las Ramblas, 
cerca de la Plaza de Cataluña, en el que 
se ofrecían toda clase de bocadillos y 
bebidas por medio de la introducción 
de una “ficha” en una ranura. No puede 
decirse que aquéllas fueran máquinas 
totalmente automáticas puesto que tras 
el “escaparate” se ocultaban los cama- 
reros que recibían la ficha y enviaban el 
género. Pero la impresión era la Amis* 
ma y sus fundadores fueron los pione- 
ros del automatismo concebido en gran 


escala. | 
(Finaliza en la página 196) 
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Cerebros Electrónicos 





por GUILLERMO BENCOMO 





A no dudar llegará un momento en 
que las generaciones futuras afirmarán 
que el desarrollo de la técnica y de la 
civilización no sería posible sin la ayu- 
da de los hoy llamados cerebros elec- 
trónicos. Actualmente, el creciente uso 
de las máquinas de calcular, su cons- 
tante perfeccionamiento y aplicación a 
la resolución de toda clase de proble- 
mas, bien puramente teóricos, de inves- 
tigación o estadística, bien de aplica- 
ción práctica a la ingeniería o a la ad- 
ministración, las hace ya imprescindi- 
bles en muchísimos aspectos del desarro- 
llo técnico económico. 

El nombre de “Cerebros electrónicos” 
quizás se les haya dado, en principio, 
por la asociación de ideas que se expe- 
rimenta al observar los complicados cir- 
cuitos y redes de que están formadas es- 
tas máquinas; realmente el nombre que 
más les conviene es el de máquina de 
calcular ya que su función principal es 
la de realizar cálculos de una manera 
tan asombrosamente práctica que, de 
otra forma sería inútil y antieconómico 
abordar. 

Recordemos, a propósito de ravidez, 
que la propagación de la corriente de 
electrones a lo lareo de los circuitos de 
las calculadoras se realiza a velocidades 
cercanas a la de la luz, es decir 300.000 
kilómetros por segundo. Bueno será re- 
cortar, para hacernos cargo de lo ex- 
tremadamente alto de esta velocidad, 
que la distancia a la luna “(348,000 ki- 
lómetros)” sería recorrida a esta velo- 
cidad en sel corto tiempo de un segundo 
y trece centésimas. 

Quisiera dar al lector, en lo que si- 
gue, unas ligeras ideas sobre los tipos y 
constitución de estas máquinas de cal- 
cular. ds 

Existen dos tipos diferentes de calcu- 


ladoras: calculadoras analógicas y cal- 
culadoras numéricas. Las primeras (CA) 
quizás las más importantes para la in- 
vestigación y aplicaciones técnicas, cons- 
tituyen un conjunto de circuitos que 
sirven de “modelo” para los sistemas 
físicos, es decir, sometidos a la solicita- 
ciones del mismo tipo que aquellas a que 
serán sometidos los sistemas físicos rea- 
les, responden de la misma manera. Son 
pues, imitadores de la realidad física. 
Para proponerles a estas calculadoras 
analógicas los problemas físicos, habre- 
mos de presentar los datos de acuerdo 
a un cierto “Código” por medio de 
aplicación de diferentes tensiones y co- 
nexión de los distintos circuitos según 
el Código. 





(Viene de la página 195) 

Existen en Barcelona algunas máqui- 
nas automáticas con moneda, en las que 
se pueden obtener, chocolatines, chiclé, 
etcétera. Pero no es suficiente. Es nece- 
sario que se faciliten al público que 
tiene prisa, cuyo horario de trabajo no 
le permite adquirir lo que necesita den- 
tro del horario laboral del estableci- 
miento, toda clase de artículos desde el 
café con leche calentito a las tres de la 
mañana a ese par de medias tan nece- 
sario para una dama que debe tomar un 
avión nocturno ,y que no puede desha- 
cer el equipaje. 

La instalación de estas máquinas po- 
dría correr a cargo de los mismos esta- 
blecimientos de cada ramo y de este 
modo no existiría competencia ilegal 
para nadie. 

El tiempo de los barceloneses y el de 
los que nos visitan también tiene su im- 
portancia, 


J. Bi BD 





Se ve en seguida cuanto partido se 
puede sacar de este tipo de simulación 
que nos evita costosos experimentos aho- 
rrándonos tiempo y el consiguiente di- 
nero. 

Este tipo de cerebro electrónico resuel. 
ve problemas tan variados como los si- 
guientes: Cálculo de estructura hiper- 
complejas en la construcción; cálculo 
de amortiguadores en la fabricación de 
vehículos; influencia de vibraciones en 
los sistemas; cálculo de sistemas auto- 
máticos para servomecanismos, etc., etc. 

Otro tipo diferente de calculadoras 
más interesantes desde el punto de vis- 
ta de sus aplicaciones a la administra- 
ción, lo constituyen las calculadoras nu- 
méricas (CM). 

Estas máquinas son la versión meca- 
nizada de las oficinas de cálculo siendo, 
pues, capaces de realizar automática- 
mente cualquier cálculo numérico. 

En estas máquinas existen las siguien- 
tes unidades: Una unidad de cálculo. 
Una unidad de “almacenaje o memoria” 
para los datos numéricos y operaciones 
intermedias. Una unidad de organiza- 
ción o de programa que va especifican- 
do las operaciones sucesivas a realizar 
(con su orden) de los datos tomados. 
De este último tipo de máquinas calcu- 
ladoras se aprovecha grandemente la in- 
dustria para sus oficinas administrail- 
vas. Buena prueba de ello lo constituyen 
las máquinas calculadoras con fichas per- 
foradas lanzadas al mercado por 1BM 
capaces de hacerse cargo de la conta- 
bilidad de la sección administrativa de 
cualquier empresa. 

El precio de los modelos grandes de 
estas calculadoras es oneroso, incluso 
para fábricas y empresas muy podero- 
sas, por lo que es corriente que estas 
talculadoras se tengan entre varias em- 
presas o se alquilen por períodos cor- 
tos de tiempo ya que su capacidad de 


resolución es muy grande, lo cual con- 
pensa el precio de alquiler también ele- 
vado. De todas maneras, la misma IBM 
tiene máquinas mucho más asequible a 
las empresas normales. 

Los programas especiales necesitan 
resolver problemas de tal envergadura 
que serían imposibles sin la ayuda de 
estos dos tipos de cerebros electrónicos. 

Sabido es que estas calculadoras cons- 
tan de numerosísimos relés, los cuales 
pueden tener sólo dos posiciones: de 
trabajo o de reposo. Eso hace que para 
expresar los números de nuestro siste- 
ma decimal para lo cual se necesitan 
diez cifras a saber 0, L 2.3. 2.0. 0. 1. o. 
9., haya que emplear un sistema en el 
que solo se utilizan dos cifras el 0, y 
el 1, para cualquier número de nuestro 
sistema de numeración. A dicho sistema 
se le conoce con el nombre de binario 


y en él los sucesivos números tienen la 
siguiente torma: 


0=0 
1= 1 
2 = 10 
3= 11 
A = 100 
o = 101 


De esta forma es posible con deter- 
minado número de relés expresar cual- 
quier número decimal sin más que 
acordar que el cero es el contacto de re- 
poso y el uno el de trabajo. 

Con lo anterior vislumbramos cuan- 
tas posibilidades se abren de ahorro in- 
negable de energía, tiempo y dinero con 
el uso de estas calculadoras que actual- 
mente es muy posible hallar en el mer: 
cado a precios muy asequibles, para rt" 
solver específicos problemas técnicos, 
económicos o contables y administratl 
VOS. 





MS. SEO DEL AUTOMATICO? 


La idea, cuya realización Pedimos 
ahora, está en el aire desde hace bas. 
tantes años. En muchas CONVEersaciones 
con los “viejos ZOrTOS del mundo de 
los automáticos, tocábamos siempre el 
ema: “El museo de máquinas automá.- 
ticas accionadas por monedas”. 

En nuestros frecuentes viajes tuvi. 
mos ocasión de ver numerosas telara.- 
ñas tapando las ranuras destinadas a 
las monedas para el funcionamiento de 
antiguos automáticos. El mecanismo es. 
taba oxidado. Su existencia se prolon.- 
ga a largo plazo, quizá hasta el día en 
que se necesite sitio para aparatos nue- 
vos. Entonces serán mandados inexora- 
blemente al cementerio de máquinas 
fuera de circulación. 

Para el poseedor de tales aparatos 
fuera de uso, esto no representa otra 
cosa que un valor de recuerdo. Para 
él todo tiene su historia relacionada 
con su propia vida y con la formación 
de éxitos y fracasos. Pero estos capítu- 
los particulares pertenecen a la historia 
de la industria de los automáticos. No- 
sotros nos encargaremos de la exposi- 
ción de esta historia. 

El instante elegido para la instala- 
ción del museo será siempre demasia- 
do tarde, pero nunca lo suficiente como 
Para renunciar completamente a esta 

onita idea. Estamos convencidos de 
Je én 1930 y hasta en 1950 hubiera 
e a 
es que hoy en día. Pero no tan: 

Como: sj. empezamos ahora, lo sera 


ES : 
' 2970, Entonces apenas tendremo 
“Sión de reunir algo que correspon 


a EA $ e 

“la primera mitad del siglo 200 
ar “estro plan es dar un histórico u- 
de + automático, Pero cada nuevo 
volvi labón de la 
“ade Vimiento es un eslabo ' 
1 Ma de la continuación del desarr 


lo ( 
de nuestra industria. No sabemo? 


moi Jue camino tomará este desenvo]l. 
viMiento. Continuará simplemente por 

] mente por- 
que desde hace dos milenios el aut 
Mético ha pertenecido 1 dai a 

pertenecido al dominio del 
ser humano. 

La instalación del museo persigue, 
también, otra meta: destinar en cual. 
quier parte del mismo un lugar en don- 
de esta trascendenta] parte de la eco- 
nomía encuentre en la Historia una 
documentada representación. Por ejem- 
plo, el famoso museo alemán de Mu- 
nich cuida con especial cariño una sec- 
ción en la que miles i miles de perso- 
nas de espíritu cultivado encuentran 
expuestos los precursores de nuestros 
“Musikbox” (cajas de música). 

Nuestra rama de la economía utiliza, 
por decirlo así, un museo especial en 
el cual un sector técnico particular es 
cuidado con especial esmero y cariño. 
Este dominio peculiar puede ser dentro 


(Finaliza en la página 204) 





(Viene de la página 175: 

BAR LA CIERVA. 

Hay un AUTOBOL fabricado por 
Sanchis Aguado. i 

Hablamos con cuatro usuarios y 
no se consideraron nada fanáticos 
del juego. Á veces jugaban pero si 
lo quitaran no lo echarían de menos. 
Ellos lo que realmente deseaban era 
poder cantar pero había un letrero 
bien visible que, en una sintaxis muy 
«sui generis», decía: «se prohíbe 
cantar ni bien ni mal». 

Por falta de espacio, lamentamos 
no poder continuar aunque nos de- 
jamos en el tintero locales tan 1m- 
portantes como «LOS SOTANOS», 
realmente atestado de público, y Bl- 


LLARES QUEVEDO. 
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PRECIOS DE APARATOS NUEVOS; FACILITADOS POR LOS FABRICANTES 


Aparato 


Sinfonola 96 
Ventamatic 63 
Babymatic 
Sur - Me 
Habilín (G) 
Bumper BL 114 
Futmbolín Gol 
Tour 

Gran Avenida 
Volando Alto 
Super Circo 
Stop 

Carrera de Caballos 
Sideral Senior 
Sideral Junior 


Colorín 


Tipo 
Tocadiscos 
Distribuidor 
Distribuidor 
Distribuidor 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Putbolín 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 


Carrera de AutomóvilesJuego Salón 


Club 70 
52 Avenida 
Autobol 


Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 


Fabricante 


GEDASA 
Azkoyen 
Azkoyen 
Azkoyen 


Escardíbul 


Laguna 
Laguna 
Petaco 
Vaher 
Vaher 
Vaher 
Vaher 


Stuar 


Er A. «E 
Po A AS 


Orús 

Superson 
(A OS 
E: MM. G. 


Inter-Automatic 


Distribuidor 


Automatic, S. A. 
Automatic, S. A. 


Billares Soler 
Billares Soler 
Billares Soler 


Billares Soler 


PRECIOS ORIENTATIVOS DE APARATOS USADOS 
Automatic, S. A. 


'Ventamatic 60 
Sinfonola 24 
Bumper BL 108 
Colorín Penalty | 
Colorín 

Diana 

Sinfonía 

Trinidad 

O: E 

| Competición - 





Distribuidor 
Tocadiscos 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 


Pin - Ball 
Pin - Ball 


GEDASA 
Laguna 
Petaco 
Petaco 


Petaco 


E. MS: 


G. MG. 


Petaco 


- Petaco 


Precio 
60.000” — 
8.800'— 
O 
500' — 
39.540'— 
23.000'— 
10.000* - 
31-200: 
23.000" = 
250000= 
25.000" 
ZN OUY 
30.000'— 
27.000' — 
18.000* — 
30.000"— 
35.000" — 
29.000'— 
30.000'— 
27.000'— 


6.500: - 
15.000: — 

8.000: — 
12.000'— 
12.000' — 
12.000'— 
15.000'— 
15'000' — 


25.000'— : 


28.000" * 
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¿ Por qué no ser propietario de su propia maquina * 
ds y e A CO Ye AA ME INE TSS ESA 


IIL Continuación del Artículo de RON BYTNER 
TU a EMO AS A O NES EA 


El propietario tan pronto 
como toma a su cargo el trabajo de 
llenar y mantener la máquina, au- 
tomáticamente vuelve a presentar- 
se el problema del control con el 
del trabajo necesario para ello. Los 
trabajos de almacenar los produc- 
tos, llenar la máquina, comprobar 
el inventario, contar el dinero, lle- 
nar los impresos sobre impuestos, 
etc., no pueden evitarse. 

La venta de máquinas directamen- 
te a los emplazamientos se inició 
hace mucho tiempo, como saben to- 
dos los explotadores. Hay varios ti- 
pos de gente y empresas en este ne- 
gocio, incluyendo los que se han es- 
pecializado en él durante 20 ó 30 
años. Muchos de estos «especialis- 
tas» unen a la venta directa a los 
emplazamientos una promoción del 
tipo que todo lo pinta de color de 
rosa a los individuos que piensan 
efectuar una inversión en este sen- 
tido. Algunas firmas son de la cla- 
se que desaparece repentinamente 
de la ciudad tan pronto como han 
logrado sacarse el equipo de encima, 
o cuando empiezan a escaldarse en 
aguas demasiado calientes. Tratan 
con todos los tipos de máquinas 
vendedoras, nuevas o usadas, que 
pueden conseguir. 

Además de este grupo, algunos 
vendedores directos de máquinas 
han establecido y dan «zonas reser- 
vadas para las licencias», otorgadas 
por ciertos fabricantes, como Fawn 
and Lehigh, que dirigen su esfuerzo 
de ventas de equipo a los emplaza- 
mientos. Algunos de estos distri- 
buidores están especializados en ven- 
tas automáticas; otros lo tienen co- 
mo suplemento de una tienda de 








descuentos o de un negocio de lim- 
pieza de parquets. A menudo saben 
tan poco sobre ventas automáticas 
como el propietario del emplaza- 
miento a quien quieren vender. 

También existen distribuidores de 
tabaco que están en el negocio de 
la venta automática. Estos son los 
vendedores directos que ejercen me- 
nos presión en la venta. Los distri- 
buidores de tabaco que ofrecen ven- 
der máquinas a los emplazamientos 
invariablemente pretenden que lo 
hacen para «proteger su negocio de 
venta al por mayor». 

Muchos especialistas de la venta 
directa de máquinas empezaron ofre- 
ciendo exclusivamente máquinas 
vendedoras de cigarrillos o bombo- 
nes. Mediante la magia de la pin- 
tura al duco, muchas máquinas ven- 
doras viejas, fuera de servicio, se 
sirven como máquinas «modermas». 
En la actualidad, muchos vendedo- 
res directos ofrecen casi una gama 
completa de máquinas vendedoras, 
nuevas y usadas, en sistema de com- 
pra como de arriendo. 

El material de propaganda para 
la promoción de ventas directas se 
envía a cada tipo probable de em- 
plazamiento según las páginas cla- 
sificadas de la guía telefónica: Es- 
taciones de servicio, restaurante, 
clubs de noche, tabernas, bares, 
compañías embotelladoras, boleras, 
garajes, centros recreativos, salas 
de fiestas, peluquerías, sociedades 
deportivas, organizaciones privadas 
y eclesiásticas, asociaciones carita- 
tivas, hoteles, escuelas, moteles, ofi- 
cinas, fábricas, y, créalo el lector O 
no, a salas para honras fúnebres. 
Una de ellas, situada en White 





CONSULTA 3 


Censo del Automático 
Nombre 


Dirección 


paros crac o rosso os 


Explotador - fabricante - comerciante. 

Fecha de iniciación de sus actividades. 

Capital social. 

Provincias en las que ejerce sus actividades. 
Producción o número de aparatos en explotación. 


Rogamos a todos los profesionales nos envien esta información indican- 
do el nombre y dirección de sus colegas que conozcan, puesto que aún quedan 
algunos cuya existencia desconocemos. 

Debemos aplazar la publicación del censo hasta que obren en nuestro 
poder suficientes datos para conseguir la máxima exactitud, Como quiera que 
creemos que el facilitarnos estos datos redunda en beneficio de todos, rogamos 
encarecidamente se nos envien lo más pronto posible las respuestas a nuestras 
preguntas, | 


ESPERAMOS LA COLABORACION DE TODOS EN PRO:DEL AUTOMATICO 
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Plains, estado de Nueva York, recl- 
bió una oferta por correo de una 
máquina vendedora de café, a pe- 
sar del hecho de que la venta de 
alimentos está fuera de la ley en ta- 
les establecimientos en el estado de 
Nueva York. 


Todas estas transacciones tienen 
unas características parecidas, pero 
la promoción de ventas recorre to- 
da la gama en cuanto a calidad. Al- 
gunos trabajos están bien ejecuta- 
dos con ilustraciones de las máqui- 
nas en cuatro colores, pero muchos 
otros son toscos en la presentación 
y en su sentido. 

He aquí un ejemplo: Un folleto 
de propaganda empieza así: «Hay 
otra mano que interviene en sus be- 
neficios» en caracteres gruesos y ne- 
gros. Luego continúa: «¿Cuántas ta- 
zas de (café)... ¿Cuántos litros de 
(gasolina)... ¿O cuántos vasos de 
(cerveza) debe usted vender antes 
de obtener un beneficio de 10 centa- 
vos? Sí; hay un mínimo de 7 centa- 
vos de beneficio enla venta de un 
paquete de (cigarrillos)». Las pala- 
bras entre paréntesis son ilustracio- 
nes toscamente dibujadas en el fo- 
lleto de propaganda, en vez de las 
palabras mismas. 

Sigue el mismo texto con una 
gran cantidad de faltas ortográficas. 
«...algunos emplazamientos obtienen 
800 dólares anuales de beneficio con 
una sola máquina. No se dé por sa- 
tisfecho con un beneficio parcial... 
Facilidades de pago... Todo el equi- 
po garantizado incondicionalmen- 
LOs.» 

Un número cada vez mayor de 
vendedores directos ofrece arrenda- 
mientos. Uno de ellos ofrecía en un 
folleto de propaganda su « Nuevo 
plan de arrendamiento : ¡ No le cues- 
ta nada!... Anteriormente sólo para 


los grandes negocios. Ahora para to- 
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do el mundo.,. No es necesario cor. 
prar. No se requiere ninguna INVer. 
sión». No es de extramar que una 
propaganda así reciba respuestas fa. 
vorables de emplazamientos que 
piensan que por fin les llega una 
oportunidad fabulosa de hacer ne- 
gocio. 

¡Continuación en la página 206) 


(Viene de la página 199) 

de diez años el sector correspondiente 
de una superior fase de desarrollo de 
la Automatización. Sólo una cosa sa- 
bemos exactamente: el automático que 
despunta tantas posibilidades técnicas 
hoy en día, no debe faltar aquí. Su 
ausencia sería lamentable. Debemos y 
creemos ocuparnos a su debido tiempo 
de ello con objeto de que la economía 
de automáticos alemana esté dignamen- 
te representada. 

Esta casa publica desde hace diez 
años una revista especializada, “Merca- 
do del automático”, que se lee en trein- 
ta y cinco países. Al sexto año de su 
aparición, editamos la revista única en 
el continente en la especialidad de au- 
tomáticos para vender géneros, “Venta 
automática”. Justo es, pues, que se nos 
tenga confianza en la argumentación 
que exhibimos a fin de conseguir la 
futura colección destinada al museo. De 
momento la casa editorial ha dispuesto 
una parte de su edificio donde las pie- 
zas del futuro museo esperamos encuen- 
tren un digno acomodo, 

Sin embargo, con la llamada para el 
desarrollo de la idea del museo, sólo 
hemos dado el primer paso. ¿Y el se- 
gundo? 

Ya hemos dicho antes que para con- 
solidar el museo sólo necesitamos auto- 
máticos con valor de... museo. ¿Quién 
de nuestros lectores está dispuesto 4 
ayudarnos? 0 


(Viene de la página 204) 

También se subrayan las «garan- 
tías» relativas al servicio y a las re- 
paracicnes. La empresa que vendió 
la máquina al restaurante antes cl- 
tado en Long Island City, Nueva 
York, tenía el siguiente texto de pro- 
moción de ventas: «Todas las má- 
quinas llevan nuestra famosa «Ga- 
rantía Económica», es decir que pa- 
gamos los portes, hacemos la ins- 
talación, 90 días de servicio gratuil- 


to, y un año de garantía para las 
piezas de la máquina. Prescindien- 
do del precio ¡todas las máquinas 
llevan la misma garantía! ¡Efectua- 
mos el servicio de mantenimiento 
de lo que vendemos, pues tenemos 
nuestro propio departamento de ser- 
vicio!» 

Los vendedores directos de má- 
quinas saben que la mayoría de los 
propietarios de emplazamiento no 
conocen los precios corrientes de 
las máquinas en el mercado. Como 
testimonio de ello pueden servir las 
listas de precios que muchos inclu- 
yen en su publicidad por correo. Un 
vendedor de Nueva York City ofre- 
cía los siguientes precios para mé- 
quinas vendedoras de cigarrillos, al 
contado y mediante 24 meses de pla- 
zo, respectivamente: Máquinas ven- 
dedoras usadas, manuales, de seis 
columnas: 85 ó 108 dólares, y má- 
nuales de ocho columnas: 145 Ó 
160'40 dólares. 

Máquinas vendedoras reparadas: 
Manuales de 8 columnas: 195 ó 
232'80 dólares; manuales de 10 co- 
lumnas: 255 ó 302'40 dólares: eléc- 
tricas Ce 10 columnas: 275 ó 318 dó- 
lares; manuales de 12 columnas: 
2953 Ó 248 dólares; eléctricas de 12 
columnas: 325 ó 378 dólares; y ma- 


nuales de 14 columnas: 395 ó 456 


dólares. 
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Máquinas vendedoras nuevas: Ma. 
nuales de 10 columnas: 395 ó 456 
dólares: manuales de 14 columnas: 
495 ó 570 dólares; manuales de 20 
columnas: 595 ó 693'60 dólares; eléc. 
tricas de 20 columnas: 673 al con- 
tado o 771'60 dólares; y eléctricas 
de 30 columnas: 695 Óó 798 dólares, 

Los precios que acabamos de ci- 
tar están extraídos de un folleto en- 
viado por correo por la American 
Vending Machine Company, New 
YOR Clby 

Los precios de máquinas nuevas, 
fabricadas por las empresas espe- 
cializadas en la venta directa, se 
encuentran al mismo nivel. Una lis- 
ta de máquinas Fawn muestra una 
gama de precios que oscila entre 
247'24 dólares por un modelo ma- 
nual de 7 columnas tipo repisa, has- 
ta 449'16 dólares por un modelo ma- 
nual de 21 columnas, con plazos de 
pago de hasta 18 meses. 

Una compañía explotadora esta- 
blecida recientemente ofreció dos 
máquinas vendedoras de cigarrillos 
«totalmente repasadas», en la sec- 
ción de anuncios de VEND: Una 
máquina de 10 columnas de la Eas- 
tern Electric al precio de 40 dóla- 
res; y otra de 12 columnas, también 
de la Eastern Electric, por 60 dóla- 
res. Los precios al contado de los 
vendedores directos, para los mis- 
mos modelos, repasados, fueron cin- 
co y siete y media veces más eleva- 
dos, respectivamente. 

Basta comparar el precio de 695 
dólares (al contado) solicitado por 
un vendedor directo por una máqut- 
na «nueva» de 30 columnas, eléctrt- 
ca, con el de un fabricante, que pol 
una máquina del mismo tipo (en 
cantidad de columnas), pide 475 dó- 
lares. 





E 
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Con el fin de mantener los pensa- 
mientos del propietario del emplaza- 
miento alejados del precio, la pu- 
blicidad del vendedor directo subra- 
ya los «fantásticos beneficios» que 
se pueden obtener e insiste en que 
hay que impedir que todos estos 
beneficios vayan a parar a alguien 
de fuera (la compañía explotadora)». 
Un folleto publicitario dice así: 
«Vamos a tratar directamente del 
asunto: los beneficios 'obtenidebs en 
la venta de cigarrillos sor actual- 
mente muy elevados. Usted debería 
aprovechar esta oportunidad de ha- 
cer dinero. Con unos beneficios que 
oscilan entre seis y nueve centavos 
por paquete, ¿por qué conformarse 
con una mera miseria en comisio- 
nes? Después de todo, usted se en- 
cuentra en su propio local de nego- 
cios, usted ha hecho la inversión, 
¿por qué pues cede usted sus bene- 
ficios a otros? ¿A cambio. de: sólo 
emplear cinco minutos por semana 


por colocar algunos cigarrillos den» . 


tro de una máquina? Si se para us- 
ted a pensar en ello, parece absur- 
do, ¿verdad? Sin embargo, amigo 
mío, esto es lo que usted ha ido 
haciendo semana tras semana, año 
tras año. Vamos a ver, usted tiene 
la llave del local de su negocio, ¿y 
por qué no tiene usted también la 
llave de su propia máquina de ven- 


der cigarrillos?... Probablemente us-. 


ted sabe que puede ser propietario 
de una máquina sin necesidad de 
efectuar ninguna inversión en abso- 


luto, haciendo pequeños pagos men--: 


suales sacados de los beneficios que 
Obtiene la máquina... Las compañías 
explotadoras tienen. que comprar 
sus máquinas, pagan camiones pa- 
ra llevarlas de un sitio a otro y pro- 
ceden a su mantenimiento, pagan 
salarios, alquileres, gastos comer- 


ciales, los alquileres de los empla- 








zamientos, etc. Y a pesar de ello 
hacen beneficios...» 

Naturalmente esta carta publicita- 
ria se olvida de mencionar que la 
compañía explotadora, además de 
ser propietaria de las máquinas, tie- 
ne que efectuar un control muy 
exacto y obtener un volumen de 
venta de muchos emplazamientos 
para conseguir sus reducidos bene- 
ficios. También es responsable del 
servicio, del abastecimiento, del 
mantenimiento y de la reparación 
de las máquinas. Debe cuidarse del 
inventario o de las existencias, fre- 
cuentes declaraciones de impuestos, 
licencias para la venta de cigarrillos 
y tasas, y encajar pérdidas por des- 
trozos y hurtos en las máquinas. El 
propietario no tiene ninguna de es- 
tas preocupaciones y sin embargo 
recibe cada vez el porcentaje igual 
de las ventas efectuadas. 


GOLOSIN 
ISIDRO BUSQUE 
ALTA DE SAN PEDRO, ta 
BARCELONA 13) 





Finalmente, he aquí el contenido 
de un folleto de propaganda de un 
distribuidor de máquinas Fawn, de 
Detroit, Mich., cuyo texto se cita ín- 
tegramente: «He aquí los motivos 
por los cuales el comerciante debe 
ser propietario de su máquina ven- 
dedora en vez de compartirla sobre 
la base de un porcentaje de los be- 
neficios: 1. Los beneficios mismos; 
2. Con una máquina Fawn se saben 
exactamente las ganancias, porque 
los cigarrillos se venden aparte de 
las demás mercancías; 3. Las com- 
pañías explotadoras no colocan má- 
quinas en los establecimientos de 
los comerciantes, si éstas no pudie- 
sen por lo menos amortizarse, y ob- 
tienen beneficios con ellas; 4.? No 
hay pérdidas debido a estar la miá- 
quina vacía; 5. Usted tiene las lla- 
ves de su máquina; 6. La máquina 
Fawn es una especie de caja regis- 
tradora cuando el comerciante no 
tiene monedas para cambio; 7. La 
compañía explotadora generalmente 
no cuenta el dinero a la vista del 
comerciante; 8. La compañía explo- 
tadora no contribuye al negocio del 
comerciante, sino que sólo le quita 
beneficios; 9.2 El comerciante no 
puede estar seguro que se efectúa 
correctamente la cuenta de sus ven- 
tas de cigarrillos; 10. La compañía 
explotadora capitaliza el éxito del 
comerciante; 11 Las licencias son de- 
ducibles del impuesto sobre la ren- 
ta en cor cepto de Simio 12. Ha Eta 
xi ne a z máq re] 
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blicidad en el mercado actual. Y hay 
que tener en cuenta que el 85 por 
ciento de los habitantes de esta na. 
ción fuman cigarrillos. Los benefi. 
cios obtenidos también son gran. 
des, de 35 a 38 centavos por cada 
dólar invertido. Por consiguiente, si 
quiere usted hacer dinero, compre 
máquinas vendedoras de  cigarri- 
llos. » 

El distribuidor arriba citado es 
una casa de ventas con descuentos, 
uno de los varios tipos de distri- 
buidores que emplea la Fawn Engi- 
neering Corporation, de Des Moi- 
nes, la. La compañía Fawn, prede- 
cesora en la venta directa de máqui- 
nas, fabrica aparatos vendedores de 
cigarrillos y bombones. La mayoría 
de las ventas de la firma Fawn se 
efectúan a revendedores y distribui- 
dores. Los contratos de venta con- 
dicional son financiados a través de 
la compañía Inland Investment Com- 
pany, controlada por Fawn. Se sa- 
be que la Fawn tiene 75 agentes de 
venta en los EE. UU. y que su volu- 
men anual de ventas supera el mi- 
llón de dólares. 

La firma Lehigh, Inc., de Easton, 
Pa., ha ido dirigiendo las activida- 
des de venta de sus máquinas más y 
más hacia la propiedad de las má- 
quinas por parte de los propieta- 
rios de los emplazamientos. La pu- 
blicidad ha estado orientada en gran 
escala hacia los mayoristas de ta- 
bacos en el curso de los últimos 
años. A este respecto, el Director 
de Ventas de Lehigh, Louis Tardell, 
escribió en el número de Diciembre 
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MANOLO ESCOBAR 


PAQUITO JEREZ 
ENNIO SANGIUSTO 


SACHA DISTEL 
ANDY RUSSELL 


ARGENTINA CORAL 
RAY CHARLES 
PEPPINO DE CAPRI 
DUO RUBAM 
THE ROCKING BOYS 
ET... eh 


LOS PREFERIDOS DEL PUBLICO 


en las audiciones automáticas, que darán 
a Vd. más beneficio en sus máquinas 


SON ARTISTAS EXCLUSIVOS DE 


DISCOS 
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NUEVOS 


NOVEDADES DE LA CASA 
DISCOPHON 


Música regional. Valencia 

BANDA UNION MUSICAL DE 
LIRIA 

Director: D. Francisco L. Villa- 
rejo 

HIMNO REGIONAL 

EL FALLERO 

VALENCIA 

L'ENTRA DE LA MURTA 

27.154 


RAPSODIA VALENCIANA 
LO CANT DEL VALENSIA 
LA PAVANA, DE RIPALDA 
27.155 


En 1903 se constituye en Va- 
lencia (concretamente en Liria) la 
agrupación musical “Banda Unión 
Musical de Liria”. El 11 de Agosto 
de 1962 consigue para España el 
Primer Premio Internacional de 
Kerkrade (Holanda) con un unánime 
elogio para la “mejor banda del 
mundo”. 


MUSICA BAILABLE 


CARAVELLI Y SUS VIOLINE 
MAGICOS | | 


DESAFINADO, bossa-nova 
CUANDO CALIENTA EL SOL 
POR UN AMORCITO 
AMOR BRASILEÑO 
27.151 

Toda España es ya admiradora 
del sensacional estilo de CARAVELLE 
y sus VioLines MÁcGicOS gracias a 
una excepcional elegancia en la 
orquestación y a sus extraordinarios 
registros. 








DISCOS 


CANCIONES 
LOS VENTURA CANTAN 


SOUS LE CIEL DEPARIS 
CEST SI BON 

LA VIE EN ROSE 
FASCINATION 





27.133 


Los VENTURA, una agrupación 
vocal de la mejor tradición melódica, 
bajo la experta dirección del famoso 
Ray VENTURA, dan un nuevo sabor 
—con su talento interpretativo— a 
estas cuatro conocidas canciones 
francesas. | 


ESTRELLITA DE PALMA 


NO TE PARES EN MI VENTA 
QUIERO VIVIR EN SEVILLA 
¡VAYA POR DIOS! 
EN LA RAMA DE UN NARANJO 
27.160 
Estrellita de Parma vuelve al 
disco después de haber recorrido 
con el mayor éxito los escenarios 
más acreditados Su estilo sigue 
siendo inconfundible pero arropado, 
ahora, mucho mejor, gracias a los 


progresos en la técnica del registro 
gramofónico. 


NOVEDADES CBS 
INTERPRETE: MITCH MI. 
LLER 


EL DIA MAS LARGO 

EL BANDIDO 

MELODIAS DE GLORIA 

YANQUEE DOODLE | 
AGS 20.020 


«Lal 








INTERPRETE: RAY CONNIFF 


EL CONTINENTAL 

LA LUCIERNAGA 

MAÑANA 

LA CANCION DEL POBRE JUAN 
AGS 20.013 


Ray CONNIF fué proclamado 
como la orquesta más popular 
de 1962. El año anterior, también 
había conseguido el mismo título, 
lo que demuestra claramente que su 
personal e inconfundible sonido 
sigue siendo el preferido de nuestro 
público. 





INTERPRETE: PERCY FAITH 


MALAGUEÑA 
ANDALUCIA 
EL MANISERO 
TABU 
AGS 20.008 


Los personales arreglos de 
Percy FAITH proporcionan un 
nuevo y espectacular sonido a estas 
cuatro joyas de la canción cubana. 
El genial canadiense consigue mo- 
mentos inolvidables en la interpre- 
tación de estos cuatro grandes 
“standards” 


NOVEDADES HISPAVOX 
CANTAOR: CERREJON 


SEVILLANAS BIBLICAS Y ROCIE- 
RAS 
FANDANGOS DE VALVERDE 
FANDANGOS VALIENTES 
FANDANGOS DE EL CERRO 
16.325 


AIMABLE Y SU ORQUESTA 
EL DIA MAS LARGO 
CLARO DE LUNA EN MAUBEUGE 
ESCUCHO EL SILBIDO DEL TREN 
POLCA DEL BARRIL DE CER. 
VEZA 
27.87 


- Ze 





BOSSA NOVA POR PAT 
THOMAS 

BAHIA 

SAMBA DE ORFEO 

E LUXO SO 


RECADO 
057.75 


SARITA MONTIEL 
RUMBA CHAMELONA 
DESDE QUE NACE EL DIA 
LA MOSCA INDISCRETA 
MIRAME SIEMPRE 


17.224 
COLON 34 
ACUERDATE DE MI 
SOLO UNA NOCHE 
ROSAS DE PICARDIA 
17.225 


LA PULGA SABIA 
HABANERA DONOSTIARRA 
CANCION DEL ALIRON 
DOÑA MARIQUITA 
17.226 


PASODOBLES 

MALLORCA Y SU PASODOBLE 
LOS TOREADORES 

EN ER MUNDO 

PEPITA CREUS 


17.201 


AL CAIOLA Y RALPH MARTE- 
RIE 


EL TORO SOLITARIO 
SUCEDIO EN MONTERREY 
CIELITO LINDO 

EL CID 


067.87 


RAY CHARLES 


NACI PARA PERDER 
HOY NO HAY CARTA 
PREOCUPADO 
DOLOR DE AMOR 
97.60 





RELACION DE EXPLOTADORES 


Nuestra revista, por haber ampliado considerablemente su campo de expansión, tiene 


necesidad de aumentar, igualmente, el número de sus secciones. Así, por ejemplo, una nueva 


sección puede ser consecuencia de haber conquistado un nuevo sector de lectores, quienes, como 


es lógico, en sus cartas nos piden hablemos de lo que a ellos les afecta directamente. 


Hoy en día son muchos los bares y establecimientos en general de venta pública que reciben 
BL MUNDO DEL AUTOMATICO. Esperamos que aún, con el tiempo. irán aumentando, pero 


ahora ya tenemos una obligación con ellos: Publicar una relación de explotadores de máquinas 
automáticas accionadas por monedas. 


Sabemos perfectamente que la relación es muy incompleta, pero esperamos poderla ampliar 


mensualmente gracias a la colaboración que pedimos a todos los explotadores. Con esta confianza 
iniciamos la relación: 


Alberti Font, Francisco Arco de la Merced, 3 
Alvarez Rodríguez, Francisco Progreso, 5 
Automáticos Recreativos Infanta Carlota, 9,423" 
Carrera López, Juan Ramón Gaspar Becerra, 8 


Candelario Rodríguez, Fernando Calle 4 n* 2 


Cano Gandasegui, José Y turribarria, 2 


Comas Vila, Jorge P]. Calvo Sotelo,8,3% A 


Cortacans, Juan 


Camp, 17 bis 


González Calero, Francisco Hospicio, 2 


Graupera Peña, 


PALMA DE MALLORCA 
ALCAZAR DE SAN JUAN (Ciudad Real) 


BARCELONA 
BAEZA (Jaén) 


LOS SANTOS DE MAIMONA (Badajoz) 


BILBAO 
BARCELONA 
BARCELONA 

CIUDAD REAL 


Juan Generalísimo, o MATARO (Barcelona) 


Ortega Delgado, Antonio bo Primo de Rivera, 25, a 


HUELVA 





POR PALABRAS 


e aparatos automáticos accionados por 


ANUNCIOS 
s ofertas de compra, venta etc. d 


En esta sección se publican la 
monedas, y de sus accesorios etc. 


Cada línea 10'- ptas. | tal o Cheque a nomb 
FORMA DE PAGO.-Totalmente por anticipado, mediante po este pa és a 
de “El Mundo del Automático” que debe acompoñar al original. se 


publicará ningún anuncio. 


Mínimo a contratar 5 líneas, unas 150 letras) 


NUEVA MODALIDAD 


Con el fin de dar agilidad a la sección y rapidez en el servicio, desde el próximo mes 
admitiremos dos formas de anuncio: 3 d 

Aquéllos que van dirigidos a nuestra redacción, identificados por el número de orden 
correspondiente, y aquéllos que van dirigidos a las señas que desea el fabricante. 


Empresa exclusivamente de aparatos au- Necesito mecánico máquinas electróni- 
tomáticos, acepta abonos de conservación 


de Pin-Balls en Barcelona ciudad. Escribir a : E , 
ElbMiindo del Automático” e AM beR Vicente Argúelles-Hermanos Felgueroso, 3, 1 


tad, 28 - Barcelona (12) Gijón. 


cas para trabajar provincias. Informes: 


Las respuestas a los anuncios domiciliados en nuestra Administración deben llegar en sobre 
aparte, indicando en el mismo el número del anuncio al que vayan dirigi 
un sobre distinto. 


das. Para cada anuncio 









Ultima hora 


Lamentamos profundamente no poder servir a nuestros lectores algo qu echa- 
rá mucho de menos en este número: La interesante entrevista que, en a del * S 
Madrid, nos concedió el consejero - director de GEDASA, máxime ec aio de 
que sólo nosotros somos los responsables de dicha ausencia. Como lo po 


valiente, no ten 
emos inconveniente en pedir disculva 
| a : 
bros leniotos p pas tátilo 1 Se Orla a 


di ua cuestión: Rogamos a nuestros 
que se a stengan de atacar gratuitamente 


de Md obligados a no publicarlas. 


lectores que escriban “cartas al Director” pero : 
a firmas muy respetables. De lo contrario, nos : 





RASGO, $ A 









No necesita 
experimentar 
nuestros 
tocadiscos... 








Los hemos 


experimentado 
para Vd. y 


durante años 















SENERAL ESPAÑOLA 
DE AUTOMATICOS, S.A. 
Valderribas, 73- MADRI >>? 






a 





